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  مقدمة   
         

 (  المنتج، التروٌج، التسعٌر)احد أهم عناصر المزٌج التسوٌقً  ٌعتبر التوزٌع

 .وهو العنصرالرابع من مكونات المزٌج 

 ٌعتمد توفر المنتجات او الخدمات فى كثٌر من الأحٌان على مدى جاذبٌة

 . منافذ التوزٌع والانتشار فى الأسواق

 فى الحقٌقة أن أي شركة لا ٌمكن أن تحقق اهدافها التسوٌقٌة مهما بذلت

الجهود التسوٌقٌة بدون أن تتوج ذلك العمل بالتخطٌط السلٌم للسٌاسة 

التوزٌعٌة وبناء الجسور التى تصل الشركة ومنتجاتها وخدماتها بالأسواق 

 .وتكون بالقرب من العملاء

 ،ًٌناقش هذا الفصل ماهٌة التوزٌع وأهمٌته ضمن مكونات المزٌج التسوٌق 

 كما ٌتضمن توضٌح لمفهوم التوزٌع وطبٌعة قنوات التوزٌع ومنافع منافذ

التوزٌع وانواع التوزٌع والعوامل المإثرة فى قرارات اختٌار منافذ التوزٌع 

 .     ثم تقٌٌم منافذ التوزٌع
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  DISTRIBUTION  DEFINITION   تعريف التوزيع

   ٌقصد بالتوزٌع القنوات التى ٌتم من خلالها تحرٌك المنتج من اماكن

 .انتاجها الى المستهلك النهائى اوالمشترى الصناعً

  تدفق السلع والخدمات من مراكز ”ٌمكن تعرٌف التوزٌع بؤنه عملٌة

انتاجها الى مواقع استهلاكها من خلال ما ٌعرف بقنوات او مناطق 

 .  “التوزٌع 

   وكلاء، )المقصود بقنوات التوزٌع مجموعة المإسسات اوالأشخاص

الذٌن ٌشاركون فى تحرٌك السلع ( تجارجملة، تجار تجزئة، سماسرة

 .  والخدمات من مناطق الانتاج الى مواقع الاستهلاك
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 ٌمكن تعرٌف التوزٌع بؤنه ذلك النشاط الذى ٌساعد فى انسٌاب السلع

والخدمات من الشركة المنتجة الى المستهلك بكفاءة وفعالٌة وفى الوقت 

 .   المناسب من خلال قنوات التوزٌع

 

  هناك جانبان اساسيان ينظر من خلالهما الى التوزيع : 

 ٌعرف بقنوات او منافذ التوزٌع  المباشرة وغٌر المباشرة الجانب الأول

وٌعبر عنهم بالوسطاء، وهً مجموعة من المنشآت والأفراد الذٌن تقع 

على مسإولٌتهم القٌام بمجموعة من الوظائف الضرورٌة المرتبطة 

 .  بعملٌة انسٌاب السلع والخدمات من المصنع الى السوق

 التوزٌع المادي والمتمثل فى القٌام بنشاط النقل الجانب الثانً هو

 .  والتخزٌن والمناولة
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  تعتبر قنوات التوزٌع او منافذ التوزٌع عبارة عن حلقة وصل بٌن

 الشركة المنتجة او المصنع وبٌن المشترى النهائى او الصناعً، 

 بٌنما التوزٌع المادى ٌتعلق بنقل المنتجات بالكمٌة المناسبة فى

الوقت المناسب بالإضافة الى تخزٌن المنتجات حتى ٌتم الطلب 

 .  علٌها

 ٌساهم  فى ( نقل، تخزٌن، ومناولة)أخٌراً فان نظام التوزٌع المادى

و ٌعتبر جزءاً من نظام التوزٌع الذى ٌهتم . تنفٌذ خطط التوزٌع

بالتخطٌط لاختٌار المنافذ التوزٌعٌة من حٌث الحجم وكمٌة الطلب 

 .وحجم المبٌعات
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 طبيعة قنوات التوزيع 

 حتى نتعرف على طبٌعة قنوات التوزٌع ٌمكن هنا توضٌح نوعان من الوسطاء
 .الوسطاء من التجار والوسطاء من الوكلاء بالإضافة الى الخدمات المساندة: وهم

 

 اما الوسطاء من التجار فهم الوسطاء الذٌن ٌقومون بشراء السلع بغرض بٌعها
ولحسابهم الخاص مع تحمل كافة المخاطر المترتبة على النشاط وٌلعبون دوراً 

 .كبٌراً فى عملٌة التوزٌع للمنتجات والوصول الى الأسواق والمشترٌن

 

 اما الوكلاء فهم الجهات الذٌن ٌقومون بتسهٌل عملٌة التبادل مقابل الحصول على
عمولة او رسوم نظٌر تلك الخدمات التسوٌقٌة، وٌعتمد الوكلاء فى العمل على 

 . كثافة المعلومات التى ٌمتلكونها عن السوق والمنتجٌن والمشترٌن

 

 وبالإضافة الى ذلك فهناك بعض الجهات التى لٌست عضواً فى القناة التوزٌعٌة
ولكن تساهم فى عملٌة التبادل مثل المإسسات المالٌة والمستودعات وشركات 

 .التؤمٌن والنقل والشحن
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 أهمية التوزيع  

 تظهر أهمٌة نشاط التوزٌع من منطلق تكاملً حٌث أن نشاط التوزٌع ٌكمل

(  المنتج، التسعٌر، التروٌج)بقٌة العناصر الخاصة بالمزٌج التسوٌقً 

وٌلعب دوراً فى النظام التسوٌقً بما ٌمكن النشاط من تحقٌق العدٌد من 

 .  المنافع مثل المنافع المكانٌة والحٌازٌة

 على سبٌل المثال فان نشاط التوزٌع ٌحقق المنفعة المكانٌة من خلال تورٌد

المنتجات فى المستودعات والمراكز القرٌبة من العمٌل بحٌث توفر على 

العمٌل مشقة البحث عن المنتج او بذل الجهود فى البحث والحصول على 

 .  السلع اوالخدمات

 ٌمكن الاشارة الى منافذ التوزٌع فى البنوك والتى استطاعت أن تحقق

المنافع المكانٌة للعملاء من خلال اجهزة الصرف الآلٌة بحٌث ٌتمكن 

العمٌل من الحصول على المنفعة المكانٌة فى الحصول على الخدمات 

 .المصرفٌة من خلال تلك المواقع التى تتوفر فٌها الأجهزة الالكترونٌة
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 تتحقق المنفعة الزمانٌة بحٌث ٌتمكن نشاط التوزٌع من توفٌرالمنتجات

فى الزمان المناسب وٌساهم فى التخفٌف من مشقة الاحتفاظ بالمنتجات 

لفترات طوٌلة فى مستودعات العملاء وتؤمٌن توفٌر المنتجات فى الزمان 

 . والوقت المناسب

   

 كما ٌحقق نشاط التوزٌع المنفعة الحٌازٌه حٌث ٌساهم فى تمكٌن العملاء

من الاحتفاظ بالسلع والخدمات وانتقال ملكٌة المنتجات من الشركة الى 

 .المشترٌن النهائٌٌن او المشترٌن الصناعٌٌن
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 أهمٌة نشاط التوزٌع تتجلى من خلال مقارنة نشاط التوزٌع بعناصر

المزٌج التسوٌقً الأخرى حٌث ٌلعب النشاط دوراً تكاملٌاً ضمن اطار 

 . النظام التسوٌقً للشركة

 

 لاحظنا كٌف ٌساهم نشاط التوزٌع فى تحدٌد الطرق الكفٌلة للوصول

الى الأسواق المستهدفة وربط العملاء بالأطراف العدٌدة مثل التجار 

 .  والوسطاء والموزعٌن
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 أهداف التوزيع

ٌنطلق نشاط التوزٌع من خلال الرغبة فى تحقٌق العدٌد من الأهداف  . 

 فكما أن الهدف من التروٌج هو الاتصال والهدف من التسعٌر هو الربح

 والهدف من الانتاج المنافسة فى النشاط،

 

فان للتوزيع اهدافاً عديدة من أبرزها ما يلي: 

 تدفق السلع والخدمات الى السوق وتحقٌق درجة اكبر من الانتشار 1.

تحقٌق رضاء العمٌل من خلال توفٌر السلع والخدمات فى الوقت 2.

 المناسب وبؤقل تكلفة ممكنة

اٌجاد الثقة لدى المستهلك خاصة المشترى الصناعً الذى ٌرغب فى 3.

 .  ضمان الحصول على السلع والخدمات فى أي وقت وبؤي كمٌة
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 تقلٌل التكالٌف التسوٌقٌة من خلال التواجد فى جمٌع الظروف
الموسمٌة وغٌر الموسمٌة فى المستودعات اومراكز التوزٌع بحٌث 
ٌساهم ذلك فى الوقاٌة من التعرض على تقلبات السوق مثل تكالٌف 

 .زٌادة اجورالنقل او تكالٌف تؤخر وصول المنتجات الى العملاء

 

 تحسٌن حصة الشركة من السوق من خلال المشاركة فى اٌصال
 .المنتجات الى أسواق جدٌدة لم ٌسبق للغٌر الوصول الى تلك الأسواق

 

 القٌام بؤبحاث السوق والتعرف على اتجاهات وسلوكٌات العملاء تجاه
 . السلع والخدمات التى تقدمها الشركة
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وظائف التوزيع   

 هناك العدٌد من الوظائف التى ٌمكن ان تإدٌها الشركات من خلال

 :  نشاط التوزٌع وٌمكن مناقشتها كما ٌلً

الذى ٌتواجد فٌه العملاء  المكانتوفٌر السلع والخدمات فى : المكان1.

 .داخل المدٌنة الواحدة أو داخل البلد الواحد

المطلوب مثل المواسم الوقت  توفٌر السلع والخدمات فى: الزمان2.

 .والأعٌاد وفصول السنة ومواسم المناسبات فى السوق

على السلع التى ٌتم تقدٌمها  الاستحواذتمكٌن العملاء من : الملكٌة3.

   .وشراءها من قبل العملاء
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وٌعنى ذلك قٌام منافذ التوزٌع بنشاط بحوث السوق ودراسة  :البحث4.

المستهلكٌن والتعرف على اتجاهاتهم نحو السلع والخدمات 

 .بالإضافة الى جمع المعلومات عن السوق

وٌعنى ذلك محاولة تشكٌل السلع والخدمات بالطرٌقة  :المواءمة5.

والأسلوب الذى ٌتناسب مع متطلبات المستفٌدٌن من السلع 

 .والخدمات

اي عرض السلع والخدمات بالصورة التى  :الترويج والاتصال6.

تحدث انطباع جٌد عن السلعة اوالخدمة مثل اسلوب العرض او 

 المعلومات التى تقدم الى العملاء من منافذ التوزٌع، 

 بالإضافة الى الاتصال بالعملاء بالطرق الممكنة والفعالة من خلال        

 .    قناة التوزٌع       
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وٌعنى ذلك قٌام منافذ ومراكز التوزٌع بتقدٌم  :خدمات ما بعد البيع7.

خدمات ما بعد البٌع مثل الصٌانة وتوفٌر قطع الغٌار واستقبال 

 .شكاوى العملاء واحتٌاجاتهم

وٌعنى ذلك المشاركة فى الوصول الى قناعات جدٌدة  :التفاوض8.

من خلال المفاوضات التى تتم بٌن الطرفٌن الشركة والمستفٌدٌن 

 .او العملاء

وٌعنى ذلك مساهمة منافذ التوزٌع فى الحصول على  :التمويل9.

تحالفات من أطراف خارجٌة لتموٌل الصفقات الشرائٌة مثل تموٌل 

 .البنوك للمشترٌات
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 طرق التوزيع

   تختلف طرق التوزٌع من حٌث كونها مباشرة اوغٌرمباشرة وٌترتب على
 :المنتجٌن اختٌار احدهما اوالجمع بٌن الطرٌقتٌن

 ًالتوزيع المباشر : أولا 
 وٌقصد بالتوزٌع المباشر قٌام المنتجون بتوزٌع منتجاتهم مباشرة الى

المستهلك النهائً او المشترى الصناعً وٌتم ذلك من خلال عدة قنوات من 
 :ابرزها ماٌلى

المتاجر التى ٌملكها المنتجون 

البٌع بالبرٌد او التلفون من خلال المنتجٌن 

البٌع عبر الانترنت او البٌع الآلى 

البٌع عن مندوبً البٌع التابعٌن للمنتجٌن 

 البٌع عن طرٌق الباعة المتجولٌن التابعٌن للمنتج 

البٌع عن طرٌق المعارض المتخصصة التابعة للمنتجٌن  . 
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 ًالتوزيع غير المباشر: ثانيا 

 ٌقصد بالتوزٌع غٌر المباشر قٌام المنتجون بالاعتماد على الوسطاء فى
 الوصول الى العملاء وتوزٌع المنتجات والخدمات،

 

 ويتحقق ذلك من خلال العديد من الوسطاء  : 

 الوسطاء الذٌن ٌمتلكون السلع من خلال الشراء من المنتجٌن ثم طرحها
 .فى منافذ التوزٌع بقصد البٌع مثل تجار الجملة وتجار التجزئة

 

 الوسطاء الذٌن لا ٌمتلكون السلع والخدمات ولكنهم ٌبٌعونها لصالح
 (8-3)المنتجٌن مثل الوكلاء والسماسرة ، انظر الشكل 
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 انواع الوسطبء     8-3الشكل 
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 الىسطاء

 الىكلاء السواسرة

 وسطاء لا يولكىى السلعت وسطاء يولكىى السلعت

 حجار الخجسئت حجار الجولت



انواع قنوات التوزيع   

 تحدثنا عن منافذ التوزٌع وذكرنا انها مجموعة من المنشآت او الأفراد

( المنتج)والذٌن من خلالهم ٌتم نقل السلع والخدمات من مكان انتاجها 

 (.المستهلك)الى مكان استهلاكها 

 

 ٌمكن تقسٌم قنوات التوزٌع حسب نوع المنتجات الى نوعان: 

 قنوات التوزٌع للسلع الاستهلاكٌة -1

 .قنوات التوزٌع للسلع الصناعٌة -2
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قنىاث الخىزيع للسلع الاسخهلاكيت  : أولاا    

 تتكون قنوات التوزٌع للسلع الاستهلاكٌة الى نوعٌن من حٌث الوصول الى

 : العملاء وهما

        (أ ) قنوات التوزيع المباشرة 

        (ب )قنوات التوزيع غير المباشرة . 

 والتى    اربعة انماط او أنواعكما تؤخذ  قنوات التوزٌع للسلع الاستهلاكٌة

 :هذه الأنواع الأربعة هيٌتخللها هذٌن النوعٌن من قنوات التوزٌع، 

 من المنتج الى المستهلك مباشرة 1.

 وٌعتبر من قنوات التوزٌع المباشرة ، وٌعنى أن المنتج ٌقوم بممارسة

نشاط التوزٌع عن طرٌق الاتصال المباشر بالعمٌل او المستهلك، 

وٌتطلب من المنتج معرفة كبٌرة وواسعة بالعملاء فى السوق 

 .  المستهدف

 وٌعتمد المزارعون على هذا النوع من قناة التوزٌع فى الوصول الى

 .  المستهلك بالمنتجات الزراعٌة
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 :من المنتج الى تاجر التجزئة الى المستهلك2.

 ٌعتبر من قنوات التوزٌع غٌرالمباشرة حٌث ٌتم الاتصال

بالمستهلك من خلال وسٌط وهو تاجر التجزئة فٌقوم المنتج 

بالاتصال بتاجر التجزئة الذى بدورة ٌبادر باتخاذ الأنشطة 

 .المطلوبة للوصول الى العملاء فى السوق

 

  وفى الغالب تحتاج الشركات المنتجة للسٌارات الى التعامل مع

 .  تجار التجزئة لتوزٌع منتجاتها فى الأسواق المحلٌة
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 المنتج الى تاجر الجملة الى تاجر التجزئة الى المستهلك من -3

 ، ٌدخل هذا النوع من قناة التوزٌع ضمن اطار القنوات غٌرالمباشرة

وٌعنى ذلك قٌام المنتج الاتصال بالمستهلك من خلال كل من تاجر 

الجملة ثم تاجر التجزئة والذى ٌقوم بدره  باتخاذ الأنشطة المطلوبة 

 .للوصول الى العملاء وتسمى هذه القناة بالقناة التقلٌدٌة

 

 فى الغالب تحتاج شركات المنتجات الغذائٌة الى التعامل مع تجار

الجملة والذٌن بدورهم ٌقومون باتصال بتجار التجزئة لتوزٌع منتجاتهم 

 .  فى الأسواق المحلٌة
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 من المنتج الى الوكيل الى تاجر الجملة الى تاجر التجزئة الى المستهلك  -4

 تعتبر من اطول قنوات التوزٌع غٌر المباشرة، حٌث ٌتم فى هذه الحالة

عملٌة الاتصال بالمستهلك من خلال كل من الوكٌل ثم تاجرالجملة ثم 

تاجر التجزئة والذى ٌقوم بدوره باتخاذ الأنشطة المطلوبة للوصول الى 

 .  العملاء

 ٌمكن فى هذه الحالة قٌام تاجر الجملة الاتصال بالوكٌل وذلك للحصول

على المعلومات الخاصة بالمنتج ثم الحصول على الكمٌات المطلوبة 

 بهدف اٌصالها الى المستهلك من خلال تاجر التجزئة،

عادة ٌتم استخدام هذا النوع من القنوات عندما ٌكون الانتاج بحجم كبٌر. 

   على سبٌل المثال تحتاج شركات المنتجات المعمرة مثل الساعات

المشهورة والسٌارات المصنعة فى الخارج والخدمات الأخرى الاساسٌة 

الى التعامل مع الوكلاء وتجار الجملة والذٌن بدورهم ٌقومون بالاتصال 

 .  بتجار التجزئة لتوزٌع منتجاتهم فى الأسواق المحلٌة
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انواع قنوات التوزيع للسلع الاستهلاكية(   8-1)شكل رقم   
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 الونخج

 الونخج

 الوسخهلك

 حاجر الخجسئت
 الوسخهلك



قنوات التوزيع للسلع الصناعية : ثانياً    

 للسلع الصناعٌة طبٌعة خاصة من حٌث المتعاملٌن

 .بالمنتجات الصناعٌة وطبٌعتهم وسلوكٌاتهم الاستهلاكٌة

ٌمكن مناقشة اربعة انماط من قنوات التوزٌع الصناعٌة: 

 من المنتج الى المشترى الصناعي مباشرة -1

 تعتبر من قنوات التوزٌع المباشرة، حٌث ٌقوم المنتجون

 بالاتصال المباشر بالمشترى الصناعً، 

 ٌستخدم هذا النوع من القنوات فى السلع الصناعٌة غالٌة

الثمن والتى تتطلب وجود المنتج فى العملٌة البٌعٌه، 

والأجهزة المتطورة مثل الأجهزة الكهربائٌة والأجهزة 

الالكترونٌة وأجهزة الحاسبات، أو السلع الضخمة الحجم 

 .     مثل الطائرات والقاطرات
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 من المنتج الى الموزع الصناعي الى المشترى الصناعي -2

 تعتبر من القنوات غٌرالمباشرة حٌث ٌتم عند هذا النوع من

القنوات الاتصال بالمشترى الصناعً من خلال الموزع الصناعً 

 والذى ٌلعب دور تاجر الجملة، 

 تلجؤ الشركة الى هذا النوع من القنوات حٌنما ٌكون الطلب على

 .الكمٌات قلٌل

 مثال ذلك توزٌع العدد والآلات المعمارٌة والإنشائٌة فى الأسواق

 .المستهدفة من خلال الموزع الصناعً
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 من المنتج الى الوكيل الى المشترى الصناعي3.

  ٌعتبر من القنوات غٌر المباشرة، وفى هذا النوع من قنوات

التوزٌع ٌتم الاتصال بالمشترى الصناعً من خلال الوكٌل والذى 

 ٌقدم المعلومات الكاملة عن السلع والخدمات للمشترى الصناعً،

 كما ٌقوم الوكٌل بتسهٌل عملٌة التبادل بٌن المنتجٌن للسلع

 .والخدمات

 ٌتم استخدام هذه القناة عندما تمتلك الشركة منتجات جدٌدة وترغب

 .فى الدخول الى الأسواق التى لا تمتلك معلومات كافٌة عنها
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 من المنتج الى الوكيل الى الموزع الى المشترى الصناعي -4

 ًتعتمد هذه القناة على طرفٌن فى الوصول الى المشترى الصناع
 .  وهما الوكٌل والموزع

 الوكٌل هنا كما ذكرنا لدٌه المعلومات عن السوق وأما الموزع
فٌقوم بدوره فى اقفال العملٌة البٌعٌه حٌث لدٌه اتصالات بالمشترى 

 .الصناعً فى السوق

  الأمر الذى ٌدفع الى استخدام هذا النوع من القنوات غٌر المباشرة
صغر حجم الطلبات وانتشار الأسواق وتباعدها حٌث ٌتطلب توفر 

 .  المنتجات فى أماكن كثٌرة
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انواع قنوات التوزيع للسلع الصنبعية(    8-2)شكل رقم   
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 الونخج

 الونخج

 الوشخري

الصناعي    

 الوىزع 

 الصناعي 
 الوشخري

الصناعي   



 أعضبء القنبة التوزيعية

 مقدمة 

 تعرفنا فى الجزء السابق على انواع قنوات التوزٌع والتى تمثلت فى

الوكلاء وتجار الجملة وتجار التجزئة وهذه : العدٌد من الجهات منها

 .خاصة بالمنتجات الاستهلاكٌة

  كما ناقشنا قنوات التوزٌع الخاصة بالمنتجات الصناعٌة والتى تضمنت

 .الموزع الصناعً والوكٌل الصناعً

   وللمزٌد من المعرفة سوف نستعرض بشًء من التفصٌل انواع هذه

 .       القنوات ومزاٌا التعامل معها فى الوصول الى السوق المستهدف
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الوكلاء: أولاً   

، ٌلعب الوكلاء والسماسرة دوراً مهماً فى هٌكل توزٌع السلع 

 كما ٌختلف الوكلاء عن التجار فى ملكٌة السلعة حٌث لا ٌمتلك

الوكٌل السلعة ولا تنتقل الٌهم ملكٌة السلع أثناء تنقل السلعة من 

 .المنتج الى المستهلك

 وٌقوم الوكلاء بالعمل لصالح المنتج بالعمولة ٌتم الاتفاق علٌها بٌن

 الأطراف، 

وهناك ثلاثة انواع من الوكلاء:   
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1- وكيل البيع: 

 ٌتولى وكٌل البٌع مهمة التسوٌق للمنتجات وٌعتبروكٌل

البٌع رجل أعمال مستقل تربطه بالمنتج علاقة مستمرة 

 قائمة على أساس عقد طوٌل الأجل، 

 

 وٌتمتع وكٌل البٌع بحرٌة مطلقة فٌما ٌتعلق بالأسعار

 .وشروط البٌع
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2- وكيل المنتج: 

 ٌعتبر وكٌل المنتج وكٌلاً بالعمولة على حجم المبٌعات وٌختلف

عن وكٌل البٌع حٌث أن وكٌل المنتج تقتصر خدماته على بٌع 

 جزء بسٌط من انتاج منتج معٌن فى منطقة جغرافٌة محددة،

 

وٌتعامل وكٌل المنتج مع عدد من المنتجٌن غٌر المتنافسٌن. 

 

 ولٌس لوكٌل المنتج أي سلطة فٌما ٌتعلق بتحدٌد الأسعار

 .  وشروط البٌع بل ٌلتزم بتعلٌمات المنتج
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3- وكيل الشراء  : 

 ٌقوم وكٌل الشراء بإتمام وظٌفة الشراء لحساب عملائه

بحٌث ٌقوم بتزوٌدهم بالمعلومات عن السلع المتوفرة 

 ومصادر انتاجها وأسعارها فى السوق، 

 وٌعتبر وكٌل الشراء بمثابة ادارة مشترٌات لبعض

 المنشآت صغٌرة الحجم 

 وٌمثل وكٌل الشراء المشترى فقط وٌختلف عن السمسار

من حٌث استمرار علاقة موكله عن طرٌق عقود طوٌلة 

 .  الأجل
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السماسرة: ثانياً   

   السمسار وهو النوع الثانى من انواع منافذ التوزٌع حٌث بجمع
 .  البائع مع المشترى فى سبٌل اتمام عملٌة البٌع

  السمسار عبارة عن وسٌط ٌقوم بتقرٌب وجهات النظر بٌن البائع
 .والمشترى بحٌث تإدى عملٌة التفاوض بٌنهما الى عقد صفقة البٌع

  السمسار لا ٌمتلك السلعة وانما ٌتقاضى لقاء عمله عمولة من كل
 .  من البائع والمشترى اومن احدهما فقط

  تنتهى مهمة السمسار بانتهاء عقد الصفقة بٌن البائع والمشترى
لذلك ٌعتبر عملاً مستقلاً ٌتم من خلاله البحث عن البائعٌن 

 .  والمشترٌن والتفاوض على البٌع والشراء

   لا ٌقتصر عمل السمسار فى منطقة جغرافٌة محددة حٌث ٌمكن
ان ٌقوم بخدمة عدة مناطق جغرافٌة دون قٌود، وأما بالنسبة لحرٌة 

التسعٌر فهو مفوض من قبل البائع حٌث لا ٌحق له التسعٌر دون 
  .الرجوع الى البائع
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تجارة التجزئة: ثالثاً   

 ٌقصد بتجارة التجزئة جمٌع الأنشطة والفعالٌات التى لها علاقة مباشرة

فى بٌع السلع والخدمات الى المستهلك النهائً بهدف الاستخدام 

 .الشخصً ولٌس البٌع

 ٌتسم العمل فى تجارة التجزئة بالمنافسة وذلك لسهولة الدخول فى

قطاع البٌع بالتجزئة وعدم الحاجة الى الاستثمارات الضخمة ، كما أن 

التاجر ٌمكن الحصول على البضاعة من المنتج او من تاجر الجملة 

 .  بالآجل

 أما تاجر التجزئة ٌمكن اعتباره منشؤة ٌقوم بتوزٌع السلع الاستهلاكٌة

الى المستهلك النهائً من خلال عرض السلع التى ٌحتاجها المستهلك 

فى الوقت والزمن والمكان المناسب والقٌام ببذل كل الجهود 

 .  والتسهٌلات الممكنة لنقل السلع الى المستهلك النهائً
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وظائف تجارة التجزئة -3-1  

تقدٌم المعلومات عن المستهلك وذلك للمنتج. 

التنبإ باحتٌاجات السوق من السلع والخدمات. 

القٌام بعملٌة بٌع المنتجات الى جمٌع شرائح المجتمع فى السوق. 

 المساهمة فى تقدٌم الخدمات للمستهلك ومن ضمنها التخزٌن

 .للمنتجات

تموٌل عملٌة الشراء مثل البٌع بالتقسٌط او البٌع بالأجل  . 
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 أنواع تجارة التجزئة -3-2

 متاجر التجزئة حسب نوع السلع : النوع الأول

 متاجر التجزئة حسب الحجم : النوع الثانً

 :، وتنقسم الى ثلاثة انواعمتاجر التجزئة حسب نوع السلع   -1

وهً التى تقوم بعرض مجموعة من مختلف السلع : المتاجر العامة1.

 .الغذائٌة والكهربائٌة والمنظفات ولوازم المنزل الأخرى

وهً التى تتعامل مع سلعة واحدة ومتخصصة : المتاجر المتخصصة2.

فى بٌع صنف واحد مثل متاجر بٌع الأقمشة او متاجر بٌع الأحذٌة 

 .او متاجر بٌع الحقائب

وهً التى تقوم ببٌع عدة منتجات : متاجر المجموعة الواحدة3.

متجانسة مثل الصٌدلٌات التى تبٌع الأدوٌة والمنتجات الأخرى مثل 

المنظفات وأدوات التجمٌل، وكذلك متاجر المكتبات لتى تبٌع الكتب 

 . بجانب الأدوات المدرسٌة وأجهزة الحاسبات
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متاجر التجزئة حسب النوع)  ( شكل   
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 هخاجر الخجسئت 

 حسب النىع

 هخاجر عاهت
 هخاجر

هخخصصت   

 هخاجر 

 الوجوىعت

 الىاحدة



 ،متاجر التجزئة حسب الحجم  -2

ٌمكن أن تنقسم الى نوعٌن: 

 :متاجر التجزئة الكبٌرة( أ)

 متاجر التجزئة الصغٌرة( ب)

وتدخل ضمن اطار ، متاجر التجزئة الكبيرة : النوع الأول

 :المتاجر الكبٌرة ما ٌلً

 متاجر الأقسام 1.

 متاجر السلسلة2.

 متاجر السوبرماركت 3.
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  1- متاجر الأقسام          :Department Stores  

   هً المتاجر التى تختار مواقعها فى المراكز التجارٌة وأماكن

 .التسوق الرئٌسٌة فى المدن 

 وهً تعرض العدٌد من المنتجات كالملابس والأدوات المنزلٌة

 . والأثاث ومستلزمات الأطفال ومستحضرات التجمٌل

  وٌتم تنظٌم هذه المتاجر على أساس الأقسام وكل قسم ٌحتوى

 (سنتربوٌنت –سٌتً ماكس .)على مجموعة متكاملة من السلع
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 :مزايا متاجر الأقسام

تتٌح الفرصة للمستهلك اختٌار السلع المناسبة للتشكٌلة 1.

 .الموجودة فى الأقسام

تقدٌم الخدمات الاضافٌة كخدمة التوصٌل والاستبدال ومنح 2.

 .الائتمان

 .القدرة على الإعلان فى الصحف والمجلات الواسعة الانتشار3.

 .القدرة على استخدام الوسائل التروٌجٌة المختلفة4.
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 عيوب متاجر الأقسام

 زٌادة التكالٌف المرتبطة بالخدمات التى تقدمها هذه المتاجر1.

ٌساهم سرعة تغٌر المودٌلات الى قٌام المتجر بالتصفٌة 2.

 .  المتكررة للأصناف الموجودة

عدم القدرة على تلبٌة احتٌاجات المناطق السكنٌة البعٌدة 3.

 .بسبب البعد الجغرافً

ارتفاع التكالٌف التشغٌلٌة بسبب تعدد الأقسام وازدٌاد عدد 4.

 .رجال البٌع
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2-  متاجر السلسلة:    CHAIN  STORES 

 تتكون منشآت السلسلة من عدد متاجر التجزئة الكبٌرة وتقوم ببٌع
السلع بؤسعار موحدة فى ظل ملكٌة واحدة وتحت اشراف ادارة 

 .واحدة

 تتمٌز هذه المتاجر بالتجانس الكبٌرمثل المظهر الخارجً للبناء
 .وأنواع السلع وطرٌقة العرض والأسعار

 الجدٌر بالذكر أن هذه المتاجر لا تقتصر على المحلات بل تتعدى
ومطاعم (شٌراتون، هٌلتون)ذلك الى مجال الخدمات مثل الفنادق 

 (.مكدونالدز، بٌتزا هت)الوجبات السرٌعة 
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 مزايا متاجر السلسلة

 .تتمٌز بانخفاض التكلفة التشغٌلٌة1.

تتمٌز بكفاءة اكبر فى الأداء حٌث تستخدم النمطٌة فى العمل 2.

 .فى كافة الفروع

تستخدم الإدارة الأصول العلمٌة فى عملٌة التسوٌق والشراء 3.

 .والبٌع

تتمٌز بانخفاض سعر البٌع حٌث لدٌها امكانٌة الشراء بؤسعار 4.

 .منخفضة مباشرة من المنتجٌن
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 عيوب متاجر السلسلة

 .ٌتعرض هذا النوع من المتاجر بالمنافسة من المتاجر الصغٌرة1.

ضعف أداء العاملٌن فى بعض الأحٌان بسبب عدم توافر الدافعٌة لدى 2.

 العاملٌن فى هذه المتاجر كما هو الأمر فى متاجر التجزئة الصغٌرة 

فى كثٌر من الأحٌان لا تستطٌع هذه المتاجر الاتصاف بالمرونة 3.

للعاملٌن بما ٌتماشى مع ظروف كل سوق حٌث تضطر المتاجر اتباع 

 .الأسلوب النمطى المتبع فى جمٌع الفروع

لا توفر هذه المتاجر تشكٌلة كبٌرة من المنتجات الأمر الذى ٌدفع الى 4.

 . انصراف المستهلكٌن الى متاجر اخرى تقدم مزٌج سلعى اكبر
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 SUPER  MARKETSمتاجر السوبر ماركت      -3  

متاجر خدمة النفس”ٌطلق على هذا النوع من المتاجر“، 

 ٌمكن تعرٌفها بؤنها عبارة عن متاجر تجزئة كبٌرة تتعامل بعدد

كبٌر من السلع مع قلٌل من الخدمات للمشترٌن داخل المتجر 

حٌث تعتمد على خدمة العمٌل لنفسه داخل المتجر فى الحصول 

 .  على السلع والخدمات

 ٌلاحظ عادة ما ٌستخدم مرتادوا هذا النوع من المتاجر عربات او

 . سلال لوضع المنتجات بداخلها والتجول داخل المتجر
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  مزايا السوبر ماركت 

تتمٌز هذه المتاجر بوجود تشكٌلة كبٌرة من المنتجات المتنوعة التى 1.

 .تمكن المستهلك من الحصول على جمٌع احتٌاجاته

توفر هذه المتاجر الخدمات داخل المتجر وخارج المتجر حٌث ٌتمتع 2.

المستهلك بخدمات المواقف خارج المتجر وخدمات الترفٌه داخل 

 .المتجر حٌث ٌمكن قضاء وقت ممتع أثناء التجوال بداخل المتاجر

تتمٌز المتاجر بانخفاض أسعارها نظراً لسرعة معدل دوران 3.

 .المبٌعات داخل المتاجر

اتاحة الفرصة لعرض المنتجات بؤسلوب جذاب ٌعمل على تذكٌر 4.

المستهلك  بالسلعة وٌدفعه الى القٌام بالشراء خاصة  بعد مشاهدتها 

 .  فى المتجر
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عيوب السوبرماركت 

 على الرغم من وجود خدمات فى المتاجر إلا أنها تفتقر الى رجال

 .البٌع بالداخل لخدمة العملاء والرد على الاستفسارات

 بسبب موقع المتاجر فى مناطق بعٌدة عن قلب المدٌنة ٌتعذر على

البعض من الوصول الى المتاجر بسبب  عدم توفر وسائل تقل فى 

 .الوصول الى المتجر

  امكانٌة تعرض مثل هذه المتاجر الى السرقات من قبل بعض

 .  العملاء الذٌن ٌرتادون متاجر السوبر ماركت
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 متاجر التجزئة الصغيرة -النوع الثاني 

 وهً المتاجر التى تتمٌز بصغر حجمها واستقلالٌتها فٌما ٌتعلق

 . بالملكٌة والإدارة

 فى الغالب ٌقوم صاحب المتجر بإدارة المتجر بنفسه وٌتوقف

نجاح مثل هذه المتاجر على مدى قدرة صاحبه من اختٌار السلع 

المناسبة وطرٌقة العرض والأسعار بالإضافة الى حسن التعامل 

 .مع العملاء وحسن الاشراف على العاملٌن
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 مزايا متاجر التجزئة الصغيرة

المرونة  فى اتخاذ القرارات ورسم استراتٌجٌات البٌع 1.

 .المناسبة

 .انخفاض النفقات التشغٌلٌة المتعلقة بالأجور والتشغٌل2.

تنتشر فى المناطق المتباعدة والمختلفة بحٌث تخدم اكبر 3.

 .شرٌحة ممكنة

   .امكانٌة تلبٌة رغبات المستهلكٌن بكفاءة واقتدار4.
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 عيوب متاجر التجزئة الصغيرة

محدودٌة القدرة المالٌة للمتاجر بحٌث لا ٌمكن لها التوسع فى 1.

 .النشاط

 .ضعف الحملات التروٌجٌة  التى ٌمكن ان تقدم للعملاء2.

ضعف الجهاز الاداري والمالً بسبب عدم توفر دفاتر مالٌة 3.

 .ومحاسبٌة دقٌقة

ضعف الأجور التى تقدمها المتاجر الصغٌرة  للعاملٌن الأمر 4.

 .  الذى بسبب فى عدم القدرة على الحفاظ على العملاء
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متاجر التجزئة حسب الحجم)  ( شكل   
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 هخاجر الخجسئت حسب 

 الحجن

 الوخاجر 

 الصغيرة

 الوخاجر 

 الكبيرة

 السىبر هاركج السلسلت الأقسام



تجبر الجملة: رابعب     

 ٌقصد بتجارة الجملة الأنشطة والفعالٌات التى لها علاقة بتجار

التجزئة او المشترٌن الصناعٌٌن حٌث تزاول نشاط الجملة من خلال 

 . تجار التجزئة ولا تزاول نشاط البٌع المباشر للمستهلك النهائً

 المعٌار الرئٌسً للتفرقة بٌن تجا التجزئة وتجار الجملة هو صفة

المشتري والغرض من الشراء، فإذا كان الغرض من الشراء هو 

تحقٌق الربح او قٌام المشترى باستخدام المنتج فى انتاج سلع اخرى 

ٌعتبر النشاط تجارة جملة، وأما اذا الغرض من الشراء هو 

 .  الاستخدام النهائً فان النشاط ٌعتبر تجارة تجزئة

 تجارة الجملة تقدم الى كل من الوكلاء وتجار التجزئة العدٌد من

 .الخدمات
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 الوظائف التى يؤديها تجار الجملة الى المنتجين

 .المساهمة فى تصرٌف المنتجات وتفادى تكدس المنتجات1.

 . الاتصال بؤعداد كبٌرة من تجار التجزئة داخل الأسواق2.

توفٌر تكالٌف التخزٌن عن المنتج حٌث ٌقوم تاجر الجملة 3.

 .بالتخزٌن نٌابة عن المنتج

تقدٌم معلومات عن السوق وعن السلع والخدمات بحٌث ٌتم 4.

 .تطوٌر المنتجات على ضوء تلك الملاحظات

ٌتحمل تجار الجملة خاطر انصراف المشترٌن عن التعامل مع 5.

 .المنتجات التى ٌقوم بالتسوٌق لها بسبب تغٌر الأذواق
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 الوظائف التى يؤديها تجار الجملة الى تجار التجزئة 

 الاحتفاظ بالمخزون من المنتجات لصالح تجار التجزئة1.

تقدٌم التسهٌلات الائتمانٌة لتجار التجزئة من خلال البٌع 2.

 .بالأجل

تجمٌع المنتجات من عدة مصادر وتقدٌمها الى تجار التجزئة 3.

 .بعد تصنٌفها الى وحدات سلعٌة بؤحجام مختلفة

تقدٌم خدمات النقل للمنتجات وتقدٌمها الى مواقع تجار 4.

 .التجزئة

تقدٌم الخبرات اللازمة فى عملٌة الشراء نٌابة عن تجار 5.

   .التجزئة من عدة مصادر من الموردٌن
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العوامل المؤثرة فى قرارات اختيار 
 التوزيع  
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 استراتيجيات التوزيع
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تقييم اداء التوزيع       
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 الخلاصة

فى هذا الفصل مناقشة العدٌد من المواضٌع الخاصة بمنافذ التوزٌع ،  تم

وتم تعرٌف ماهٌة التوزٌع وأهمٌته ضمن مكونات المزٌج التسوٌقً، كما 

تضمن توضٌح طبٌعة قنوات التوزٌع ومنافع منافذ التوزٌع و انواع 

التوزٌع والعوامل المإثرة فى قرارات اختٌار منافذ التوزٌع ثم تقٌٌم منافذ 

 .التوزٌع
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 أسئلة الفصل الثبمن

 عرف المقصود من التوزيع؟: 1س

 ما هو الهدف من التوزيع؟: 2س

 هناك نوعان من التوزيع، المباشر وغير المباشر، اذكر أهم طرق التوزيع المباشر؟: 3س

 عدد انواع الوسطاء مع ذكر الفرق بينهم؟  : 4س

 ما هي قنوات التوزيع للسلع الصناعية؟: 5س

 من هم أعضاء القناة التوزيعية؟: 6س

 عرف السمسار وما هو نطاق عمله الجغرافي؟: 7س

 ما هي وظائف تجارة التجزئة؟: 8س

 ما هي الوظائف التى يؤديها تجار الجملة لصالح المنتجين وتجار التجزئة؟  : 9س

 ما هي عوامل اختيار قنوات التوزيع؟: 10س

 ؟تكلم عن تقييم منافذ التوزيع: 11س
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